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Abstrakt 
Diplomová práce se zabývá problematikou zaloţení tenisového centra ve vybrané 
lokalitě. V první části se zabývá shrnutím teoretických východisek pro práci. V druhé 
části poté samotným zaloţením tenisového centra. Tato část obsahuje analýzu 
konkurence a trhu, potenciálních zákazníků a podnikatelský záměr. Výstupem práce je 
ucelený projekt na zaloţení Tenisového centra. 
 
Abstract 
The diploma thesis deals whit possibility of establishing a tennis center in chosen 
locality. In the first part this diploma thesis deals whit gathering theoretic ways, in the 
second part than with establishing a Tennis centre itself. This part includes analysis of 
competition and market, potential customers and business plan. The outcome of my 
thesis is comprehensive project on establishing the Tennis centre. 
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Úvod 
Diplomová práce je zpracovávána na téma podnikatelského plánu pro vznik podnikání 
v oblasti volnočasových aktivit, konkrétně na vybudování Tenisového centra.  
Tenis, jako rekreační sport pro trávení volného času, skýtá příleţitost hry pro široké 
spektrum lidí. Moţnost hrát tento úţasný sport se nabízí kaţdé věkové generaci, jelikoţ 
záleţí pouze na hráčích, jaké tempo si zvolí. Další kladnou vlastností tenisu je, ţe 
neprocvičí pouze fyzickou stránku hráče, a to kompletně, ale také mentální odolnost. 
Přeci jen je to individuální sport, ve kterém se člověk musí naučit věřit sám sobě a 
spoléhat pouze na své dovednosti. Co se týče finanční náročnosti na vybavení, není 
nějak vysoká a tenisová výstroj je tedy přístupná všem.  
Dalším faktorem, který byl podnětem pro zvolení právě tenisového centra je fakt, ţe 
obliba tenisu v České republice stoupá. Stoupá díky úspěchům muţů v Davis cupu a 
také díky úspěchům ţen ve Fed cupu. Oba naše reprezentační týmy jsou v posledních 
letech na dobré úrovni a jejich úspěchy s sebou nesou i širokou medializaci tohoto 
sportu. A s medializací obvykle přichází i vyšší zájem o daný sport. V uvaţovaném 
regionu také vládne obliba tenisu díky osobnosti Radka Štěpánka, rodáka z Karviné, 
který je českou tenisovou jedničkou.  
Pro zaloţení podniku je jedním z klíčových dokumentů podnikatelský záměr. Díky 
němu má podnikatel předem poměrně jasno, do čeho se pouští a co mu můţe investice 
přinést. Ujasní si představu o tom, jaké jsou právní aspekty podnikání, jakou volbu 
podnikání zvolit, jaká je konkurence v zamýšleném oboru a také cíle, kterých zamýšlí 
vstupem do podnikání dosáhnout. Zároveň je tento dokument důleţitý pro externí 
subjekty, jako bankovní instituce poskytující úvěry, nebo pro investory, kteří zvaţují do 
podnikání vloţit své prostředky. Podnikatelský záměr je také důleţitý při rozhodování o 
nové investici.  I pro ně je dobré utvořit si ucelený soubor, který jim napoví, jestli má 
cenu vkládat prostředky do nového projektu.  
Diplomová práce bude členěna na několik dílčích částí, s komplexním výstupem 
v podobě kvalitního a ţivotaschopného podnikatelského záměru realizovatelného 
v praxi. 
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1 Vymezení problému a cíl práce 
Cílem této diplomové práce je identifikace podnikatelských příleţitostí v odvětví 
sportovních aktivit pro volný čas, konkrétně pak zpracování návrhů podnikatelského 
plánu pro zaloţení Tenisového centra ve městě Havířov (Moravskoslezský kraj).  Tento 
podnikatelský záměr by měl poskytnout informace o stávající situaci v regionu a po 
analýzách trhu, konkurence a potenciálních zákazníků, zhodnotit moţnosti realizace a 
uvedení projektu do praxe.   
Práce je rozčleněna do pěti přehledných kapitol. První kapitola vymezuje cíle a výstupy 
práce. 
V druhé kapitole se podrobně věnuji potřebným teoretickým poznatkům, které jsou 
nezbytné pro zpracování kvalitního podnikatelského plánu. Tyto poznatky vycházejí 
z nastudování odborné literatury zabývající se podnikatelským prostředím, marketingem 
a strategickým managementem a dále z příslušných zákonů České republiky, které jsou 
pro podnikání nezbytné. 
Třetí a čtvrtá kapitola jiţ řeší vlastní problematiku zaloţení Tenisového centra. Třetí 
kapitola obsahuje zhodnocení současného stavu v oboru formou analýzy vnějšího okolí 
firmy a oborového prostředí, také se zabývá stávající konkurencí a vymezuje cílové 
segmenty zákazníků. 
Čtvrtá kapitola se pak věnuje samotnému zpracování podnikatelského plánu. Pro 
podnikatelský plán jsou zvoleny dvě varianty realizace. Jedna počítá s vybudování 
nového areálu „na zelené louce“, druhá s koupí jiţ existujícího areálu a jeho následnou 
rekonstrukcí. Při stanovování výhodnosti jednotlivých variant je věnována pozornost 
zejména kalkulacím příjmů a nákladů, zpracování cash-flow a celkovému zhodnocení 
investic. Dalšími body, kterým se tato kapitola věnuje, jsou vytyčení pouţitelných 
marketingových nástrojů, organizační struktura, harmonogram realizace a moţnosti 
financování. Tato kapitola obsahuje téţ výsledky provedeného dotazníkového šetření. 
Dotazník byl předloţen obyvatelům města Havířova. Toto dotazníkové šetření slouţí ke 
shromáţdění relevantních dat pro uvedení podnikatelského plánu do praxe. 
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Závěrečná pátá kapitola hodnotí celkový projekt a jeho výhodnost pro potencionální 
investory. Výstupem práce by měl být ucelený, ziskový a hlavně realizovatelný 
podnikatelský záměr.  
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2 Teoretická východiska práce 
2.1 Úvod do podnikání 
Podnikání, postavení podnikatelů a vztahy s podnikáním související upravuje v České 
republice zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník, ve znění pozdějších předpisů. 
V případech, které nelze řešit dle obchodního zákoníku, se postupuje dle občanského 
práva a pokud nastane případ, který nebude schopna řešit právní úprava ČR, postupuje 
se dle obchodních zvyklostí. (28) 
Obchodní zákoník definuje podnikání v §2 takto: „Podnikáním se rozumí soustavná 
činnost, prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost 
za účelem dosaţení zisku.“ (28) 
Rozhodujícím faktorem podnikání je podnikatel. Je to člověk, který by měl být schopen 
řídit a vést firmu. Odpovídá za rozhodnutí, která jsou s podnikáním spojená. Rozhoduje 
o předmětu podnikání, o produktech, které se budou vyrábět a o mnoţství v jakém se 
budou vyrábět. Dále také s jakými zdroji a v jakém rozsahu chce podnikat a 
v neposlední řadě o zákaznících, jejichţ potřeby by chtěl naplnit. (13) 
 
2.2 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je klíčový dokument, při začátku kaţdého podnikání. Kvalita jeho 
zpracování můţe ovlivnit jak samotný start podnikání, tak i jeho průběh. Dobrý nápad, 
podnikatelský plán, můţe mít vliv na zisk finančních prostředků od finančních institucí, 
které hrají v rozvoji úspěšného podnikání důleţitou roli. 
V literatuře existuje velké mnoţství definic, které se však ve své podstatě shodují a 
kopírují, definice podnikatelského plánu můţe znít například takto:  
„Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
podstatné vnější i vnitřní faktory, související se založením nového podniku. Často se o 
něm mluví též jako o herním plánu nebo autoatlasu, obsahující odpovědi na otázky typu 
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kde jsem, kam jedu a jak se tam dostanu. Potencionální investoři či dodavatelé budou 
podnikatelský plán nejen vyžadovat, ale na jeho předložení budou i trvat.“ (5) 
Podnikatelský plán musí být zpracován komplexně, aby dokázal svým obsahem 
zaujmout všechny potencionální čtenáře. Těmi mohou být investoři, bankéři, 
zaměstnanci, konzultanti, dodavatelé a také mnoho dalších lidí, kteří se mohou 
v budoucnu dostat do kontaktu s naším podnikáním. Čím větší bude budoucí podnik, 
tím větší hloubku by měl podnikatelský plán mít. Struktura podnikatelského plánu také 
závisí na tom, jestli bude podnik prodávat výroby nebo sluţby. (5)  
Musíme také myslet na to, ţe pro nás je naše podnikání prioritou. Pro koho ale určitě 
není prioritou je potencionální investor nebo banka, která má náš projekt financovat. 
Proto se v našem plánu musíme drţet těchto základních bodů, abychom neztratili zájem 
kohokoliv, kdo bude posuzovat naši ţádost. Náš plán musí být srozumitelný, stručný, 
logický, pravdivý a všechno musí být podloţeno čísly. (2) 
I přesto, ţe mnoho informací které podnikatelský plán obsahuje, je zaloţeno na 
předpokladech a budoucím vývoji trhu, na který hodlá podnik vstoupit, je zpracování 
plánu důleţité pro získání většího přehledu o faktorech, které na náš podnik budou na 
trhu působit. Neméně důleţité je i zhodnocení rizik, které nás mohou potkat a 
uvědomění si, jestli je vůbec dané podnikání dobré a jestli nám přinese očekávaný zisk. 
Přeci jenom je lepší investovat do podnikatelského plánu menší finanční prostředky, neţ 
se bezhlavě pustit do podnikání a přijít pak o mnoho víc. (5) 
2.2.1 Struktura podnikatelského plánu 
Struktura podnikatelského plánu se odvíjí od oboru, ve kterém se chce firma uplatnit a 
také od toho jestli bude nabízet výrobky nebo sluţby. Kaţdý podnikatelský plán je tedy 
specifický. Obvykle je podnikatelský plán sestaven z těchto částí: 
 realizační resumé, 
 charakteristika firmy a její cíle, 
 organizační řízení a manaţerský tým, 
 přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie, 
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 shrnutí a závěry, 
 přílohy. (4) 
Povaţuji za důleţité dodat, ţe ani výborně zpracovaný podnikatelský záměr, který splní 
všechna stanovená kritéria, nezaručuje úspěch. Kaţdý projekt, který se snaţíme přivést 
k ţivotu, se dá povaţovat za rizikový a jeho úspěch se dá stanovit aţ po jeho realizaci a 
následném hodnocení. 
Realizační resumé 
Tento stručný souhrn je první částí podnikatelského plánu, která se dostane k očím 
čtenáře, investora, jako první. Měl by být zpracován precizně a měl by uvést základní 
charakteristiky firmy a projektu ve stručné a přesvědčivé formě. Jelikoţ by měl 
obsahovat všechny důleţité informace z celého projektu, měl by být zpracováván aţ 
jako poslední část podnikatelského záměru. 
Součástí realizačního resumé by mělo být: 
 název a adresa firmy, telefonní číslo (případně číslo faxu) a kontaktní osoba, 
 charakteristika produktu, sluţby, kterou bude firma nabízet, její specifikace a 
přednosti a její vztah ke konkurenci, 
 popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit a popis zákazníků, které chce 
oslovit a výhledový plán na 3-5 let včetně cílů, kterých chce firma dosáhnout, 
 zhodnocení manaţerských schopností, dovedností a zkušeností klíčových 
zaměstnanců, 
 finanční aspekty projektu jako jsou velikost potřebného vstupního kapitálu, 
očekávané výnosy v budoucích 3-5 letech a od toho odvislé výnosy 
potencionálního investora. (4) 
Charakteristika firmy a jejich cílů 
Pokud se jedná o jiţ fungující firmu, měla by tato charakteristika zahrnovat minulost 
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přítomnost i budoucnost firmy. V případě nové společnosti by měla být minulost 
nahrazena motivy, které vedou k zaloţení nové společnosti. 
Historie by měla shrnout činnost firmy od jejího zaloţení, dosaţené výsledky a finanční 
výkazy, které doloţí finanční toky ve společnosti a způsoby dosavadního financování. U 
nově zaloţené firmy by potom měla být přiloţena vize, kterou podnikatel má a způsoby 
financování, které předpokládá. 
Další důleţitou součástí této části podnikatelského záměru by měly být charakteristiky 
produktů, sluţeb, které hodlá společnost nabízet. Je třeba identifikovat cílové 
zákazníky, výhody, které náš produkt, sluţba zákazníkům přinese. Dále je třeba popsat 
konkurenční sluţby, produkty a odhadnout jejich budoucí vývoj ve vztahu k naší 
společnosti. V neposlední řade nastínit distribuční cesty, kterých bude vyuţíváno a 
marketing, který hodláme pro náš produkt, sluţbu vyuţít. 
Cíle, které si definujeme, by měli být reálné a zároveň dostatečně motivující a vyjádřené 
v jasné a konkrétní formě.(3)(4) 
Organizace řízení a manaţerský tým 
Tato část podnikatelského plánu by měla obsahovat: 
 organizační schéma – jasné vymezení pravomoci a odpovědnosti jednotlivých 
pracovníků, 
 charakteristiku vedoucích pozic – z hlediska jejich vztahu ke společnosti a 
jejich budoucích přínosů pro společnost, 
 politiku odměňování – jasné definování podle jakých kritérií budou 
pracovníci odměňováni. (4) 
Přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie projektu 
V této studii by měl podnikatel shrnout analýzu výsledků studií ekonomické výhodnosti 
projektu. Měl by posoudit rentabilitu projektu, vnitřní výnosové procento a vůbec celou 
ţivotaschopnost projektu co se finančních toků týče.  
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Shrnutí technicko-ekonomické studie by mělo obsahovat závěry týkající se výrobního 
programu, respektive poskytovaných sluţeb. Dále pak analýzu trhu a konkurence, 
marketingové strategie, pracovních sil, finančně-ekonomických analýz a analýzy rizika 
projektu. 
Analýza rizik by měla zahrnovat všechny klíčové faktory rizika a jejich potencionální 
dopady na firmu. Měla by také obsahovat korekční plány při eventuálním dopadu rizika, 
tak aby byla firma schopna pruţně a efektivně reagovat. Tím by se mělo sníţit celkové 
potencionální riziko spojené s projektem pro investora. (4) 
Shrnutí a závěry 
Závěrečná část podnikatelského záměru by měla obsahovat celkové shrnutí výše 
zmíněných a rozpracovaných kapitol podnikatelského plánu. Důleţitým bodem závěru 
je časový harmonogram realizace projektu.  
Pozornost bychom měli věnovat zejména: 
 celkové strategické zaměření projektu a koordinace všech jeho aspektů, tak 
aby mohli být naplněny dlouhodobé cíle, 
 důvody, proč by měl být tento projekt úspěšný a přínosy jednotlivých členů 
týmu, který projekt realizuje, k úspěchu, 
 uvedení jedinečných rysů firmy, 
 stanovení poţadavků na kapitálové zajištění projektu, 
 procentní podíl, který připadne na zakladatele firmy a na případné 
investory.(4) 
Přílohy 
Jako přílohy uvedeme ţivotopisy klíčových pracovníků, výpisy z obchodního rejstříku, 
výsledky provedených průzkumů trhu, případné reference pro obor důleţitých lidí, 
finanční výkazy, a další pro projekt důleţité dokumenty, které nelze začlenit do 
samotného vypracování. (4)(9) 
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2.2.2 Moţné důvody neúspěchu 
Existují důvody, které mohou i velmi dobře zpracovaný podnikatelský záměr, který uţ 
začal být realizován postavit na stranu neúspěšných projektů. K těm nejčastějším patří 
zejména tyto: 
 podnikatel si vytyčil nepřiměřené cíle, 
 vytyčené cíle nejsou měřitelné, 
 nezvládnutý časový management podnikatele, není schopen dělit čas mezi 
rodinu a podnikání, 
 špatné reakce na potenciální hrozby a rizika, 
 předem nezjištěný zájem zákazníků o nabízený produkt, sluţbu. (9) 
 
2.3 Právní formy podnikání 
V České republice existují dvě základní varianty podnikání. První variantou je 
podnikání fyzických osob, upravené zákonem č. 455/1991 Sb., o ţivnostenském 
podnikání, ve znění pozdějších předpisů. Druhou variantou potom podnikání 
právnických osob, upravené zákonem č. 513/1991 Sb., čili Obchodním zákoníkem, ve 
znění pozdějších předpisů. 
Správný výběr formy podnikání je jedním z nejdůleţitějších strategických rozhodnutí. 
Rozhodnutí, které je dlouhodobé a proto je třeba si ho velice důkladně promyslet. Roli 
při tomto výběru hrají hlediska právní, daňová nebo například administrativní 
náročnost. 
Nejdůleţitější kritéria, která je třeba uváţit, jsou:  
 způsob a míra ručení za závazky vzniklé z titulu podnikajícího subjektu, 
 výše minimálního základního kapitálu firmy, 
 daňové zatíţení, 
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 potřebný počet osob k zaloţení společnosti, 
 způsob řízení a rozhodování společnosti, 
 výše nákladů spojených se zaloţením podnikání, 
 moţnosti právní regulace ze strany státu. 
2.3.1 Fyzická osoba – ţivnost 
Zahájení této činnosti je velice jednoduché a nenáročné a v České republice je to 
nejrozšířenější forma podnikání. Podmínky jejího provozování jsou nenáročné a pro 
většinu začínajících podnikatelů lehce splnitelné.   
Základní podmínky jsou: 
 dosaţení věku 18 let, 
 způsobilost k právním úkonům, 
 trestní bezúhonnost, 
 předloţení dokladů, které dokládají, ţe FO nemá daňové závazky vůči ČR, 
nedoplatky na platbách pojistného na sociální zabezpečení a příspěvcích na 
státní politiku zaměstnanosti, pokud na území ČR podnikala nebo podniká. 
(28) 
Tabulka č. 1: Výhody x Nevýhody podnikání jako FO - Ţivnostník  
 
Existují i podnikatelské činnosti, jejichţ provozování není upraveno ţivnostenským 
zákonem. Provozování těchto činností je upraveno zvláštním předpisem a všechny tyto 
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činnosti jsou uvedeny v §3 ţivnostenského zákona. 
2.3.2 Právnické osoby – společnosti 
Obchodní společnosti jsou sdruţením osob, zakládaným za účelem podnikání, jejichţ 
vztah je smluvně upraven společenskou smlouvou. Obchodní společnost, jako nový 
právní subjekt, vzniká dnem zápisu do obchodního rejstříku. 
Společnosti dělíme následovně: 
 Společnosti s osobní účastí 
 Veřejná obchodní společnost (v.o.s.) 
 Komanditní společnost (k. s.) 
 Společnosti s kapitálovou účastí 
 Společnost s ručením omezeným (s.r.o. nebo spol. s r.o.) 
 Akciová společnost (a.s.) 
 Druţstva 
 Neziskové organizace 
 Rozpočtové organizace 
 Příspěvkové organizace 
 Organizační sloţky státu (28) 
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 Tabulka č. 2: Základní charakteristiky obchodních společností 
 
Vzhledem k uvaţovanému typu podnikání ve zpracovávaném podnikatelském plánu se 
dále budu zabývat pouze společností s ručením omezeným, která se z nabízených 
moţností obchodních společností jeví jako nejlepší.  
2.3.2.1 Společnost s ručením omezeným 
Společnost s ručením omezeným je v ČR nejrozšířenější formou podnikání právnických 
osob. Jak jiţ uvádí Tabulka č. 2, můţe být zaloţena 1 aţ 50 společníky, přičemţ 
minimální úhrnná výše základního kapitálu je 200 000 Kč na celé s.r.o.. Minimální 
vklad jednoho společníka potom činí 20 000 Kč. Jedna Fyzická osoba můţe být 
společníkem maximálně 3 s.r.o..  
Základní listinou je společenská smlouva. Statutárním orgánem je nebo jsou jednatelé a 
22 
 
nejvyšším orgánem je valná hromada. Na základě ustanovení zakotvených ve 
společenské smlouvě lze ustanovit i dozorčí radu společnosti. 
Za závazky ručí společnost celým svým majetkem a kaţdý ze společníků ručí do výše 
svého nesplaceného vkladu. Zisk je rozdělen dle ujednání ve společenské smlouvě nebo 
podle poměru obchodních podílů. Společnost má povinnost vytvářet z vygenerovaného 
zisku rezervní fond. (13) 
Tabulka č. 3: Výhody x Nevýhody Společnosti s ručením omezeným  
 
Postup při zaloţení s.r.o. 
Rychlost zaloţení společnosti s ručením omezeným je odvislá od rychlosti jednotlivých 
úřadů. Proto je důleţité rozplánovat si všechny důleţité operace dopředu a postupovat 
krok po kroku.  
Základní body zaloţení s.r.o. jsou následující: 
 sepsání společenské smlouvy, případně zakladatelské listiny, je-li jen jeden 
společník, 
 sloţení stanovené části základního kapitálu u svého správce vkladu, 
 zajištění ţivnostenského či jiného oprávnění pro výkon činnosti, 
 zápis do obchodního rejstříku. (13) 
Společenská smlouva společnosti s ručením omezeným musí být sepsána formou 
notářského zápisu. Obsah společenské smlouvy upravuje §110 zákona č. 513/1991 Sb., 
obchodní zákoník, ve znění pozdějších předpisů a musí obsahovat alespoň: 
23 
 
 firmu a sídlo společnosti, 
 určení společníků uvedením firmy nebo názvu a sídla právnické osoby nebo 
jména a bydliště fyzické osoby, 
 předmět podnikání (činnosti), 
 výši základního kapitálu a výši vkladu kaţdého společníka včetně způsobu a 
lhůty splácení vkladu, 
 jména a bydliště prvních jednatelů společnosti a způsob, jakým jednají 
jménem společnosti, 
 jména a bydliště členů první dozorčí rady, pokud se zřizuje, 
 určení správce vkladu, 
 jiné údaje, které vyţaduje tento zákon. (28) 
Společenská smlouva dále stanoví způsob sloţení vkladu. Nejčastějším způsobem je 
zaloţení bankovního účtu na jméno společnosti, na který se sloţí vklady jednotlivých 
společníků. Banka poté proti předloţení společenské smlouvy respektive zakladatelské 
listiny vydá potvrzení o sloţení vkladu. Jinou moţností je sloţení vkladů a určeného 
správce vkladu, který poté po sloţení vkladů společníků vydá prohlášení o sloţení 
základního kapitálu. 
Na všechny činnosti, které hodlá společnost s ručením omezeným provozovat, musí 
získat ţivnostenské či jiné oprávnění. Ţivnostenská oprávnění upravuje zákon č. 
455/1991 Sb., o ţivnostenském podnikání. Dle tohoto zákona se ţivnosti dělí na 
ţivnosti: 
 ohlašovací – ty smějí být při splnění zákonem daných podmínek provozovány 
na základě ohlášení a dále se dělí na ţivnosti: 
 řemeslné, 
 vázané, 
 volné, 
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 koncesované – ty smějí být vykonávány na základě státního souhlasu, 
vydávaného podle zákona, takzvané koncese. (27) 
Po získání všech potřebných povolení a sloţení vkladů firma podá návrh na zápis do 
obchodního rejstříku k místně příslušnému krajskému soudu, podle sídla společnosti 
firmy. Výpis s obchodního rejstříku poté dokládá, ţe obchodní společnost s ručením 
omezeným byla zaloţena. Po zaloţení společnosti se ještě zpravidla provede přihlášení 
k registraci u místně příslušného správce daně a přihlášení zaměstnanců u místně 
příslušné správy sociálního zabezpečení a u zdravotní pojišťovny. (13) 
 
2.4 Stanovení vizí a cílů v podniku 
Vize a cíle společnosti by se měli prolínat a vzájemně doplňovat. Pomocí vize můţeme 
naznačit svým investorům, zaměstnancům, ale i sami sobě jakým směrem se chceme 
v blízké i daleké budoucnosti v našem podnikání ubírat. Pojem vize je moţno definovat 
jako momentální model budoucího stavu procesu, skupiny nebo organizace, nebo jako 
odraz budoucnosti, který je však zobrazený dostatečně pozitivně, aby motivoval 
zúčastněné osoby ve společnosti a udával silné jméno firmy. Vize by měla být 
orientována na zákazníky a jejím cílem by mělo být mimo jiné vyjasnění směřování 
podniku, motivace lidí a koordinace mnoţství lidí. (12) 
Cíle nám pak pomohou jasně definovat, čeho chceme dosáhnout. Pomáhají nám určit 
jasné poţadavky pro fungování firmy, aby dosáhla tíţených výsledků. Obecné cíle by 
měli být v souladu s primárními aktivitami společnosti a měli by zohledňovat delší 
časové období, alespoň 3 roky. Konkrétní cíle by pak měli být odrazem cílů obecným a 
měli by je dále rozvíjet a konkretizovat. Měli by být stanoveny podle takzvaného 
principu SMART. (12) 
SMART znamená: 
 S = specific (specifické cíle) – kaţdý ve firmě by jim měl porozumět a měli 
by být pro kaţdého zaměstnance specifické, 
 M = measurable (měřitelné cíle) – mělo by být jasně dané, kolik např. výroků 
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chceme prodat, aby bylo moţné sledovat plnění těchto cílů, 
 A = acceptable (akceptovatelné cíle) – cíle musí být přijatelné pro všechny, 
kteří jsou se společností nějakým způsobem spojeni, 
 R = realistic (realistické cíle) – uskutečnitelné z hlediska finančních, 
kapacitních, materiálových a lidských zdrojů, 
 T = time - based (časově ohraničené cíle) – jasně stanovené termíny pro 
splnění úkolů, i dílčích, aby bylo moţné kontrolovat průběh plnění cílů. 
             (12) 
Cíle a vhodná strategie firmy se volí na základě provedení vhodných analýz, kterým se 
budu věnovat v následující kapitole.  
 
2.5 Strategická analýza 
Cílem strategické analýzy je identifikace současné pozice podniku na trhu a vytvoření 
strategie společnosti. Firma by měla být schopna vytvořit takovou strategii, která bude 
reflektovat vazby, mezi ji samotnou a jejím okolím. Pokud se jí podaří takovouto 
strategii nalézt, bude schopna efektivně reagovat na neustálé změny ve svém okolí. 
Nejdůleţitějším cílem strategie je připravit firmu na příleţitosti a hrozby, které budou 
společnost v budoucnu ovlivňovat. Na začátku analýzy je nutné určit předpoklady, za 
kterých bude daná strategie implementována, aby firma dosáhla poţadovaných 
výsledků. (11) 
Na společnost obklopují 3 různá okolí, která na ni působí a to vnější (obecné) okolí, 
konkurenční oborové okolí a vnitřní prostředí. Završením strategické analýzy je 
zpravidla diagnóza silných, slabin, hrozeb a příleţitostí, takzvaná SWOT analýza. 
(10)(11) 
2.5.1 Analýza vnějšího okolí firmy 
Tato analýza je vyuţitelná pro všechny podniky. Je povaţována za všeobecnou analýzu 
širokého okolí. Většina faktorů, které analyzujeme, nejsme schopni ovlivnit, protoţe 
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působí na podnik zvnějšku. Jedná se o vývoj různých trendů aktuálního společenského, 
legislativního, hospodářského, politického, technického nebo technologického a 
ekologického dění. Často se tato analýza nazývá, z angličtiny přejatou, zkratkou 
SLEPTE analýza, podle počátečních písmen  jednotlivých zkoumaných trendů. (11) 
S = Social 
Jedná se o rozbor společenských trendů, které mohou výrazným způsobem ovlivňovat 
poptávku po zboţí a sluţbách, ale i nabídku, například ochotu pracovat. Při této analýze 
je důleţité brát v potaz zejména: 
 změnu věkové struktury a vývoj obyvatelstva, 
 pohled obyvatelstva na organizace, 
 ţivotní styl a ţivotní úroveň obyvatelstva, 
 stav vzdělání, dostatek/nedostatek pracovních sil.  
L = Legislative 
Analýza role státu v podnikatelském prostředí. Jde o různé zákony, normy, vyhlášky a 
omezení, které ovlivňují fungování podniku a jeho působení na trhu. Můţe jít například 
o státní regulace hospodářství, daňové zákony, antimonopolní zákony, regulaci importu 
a exportu nebo zákon o vládních investičních pobídkách. 
E = Economical 
Jde o analýzu vývoje aktuelního hospodářského dění. Firma je ovlivňována souborem 
makroekonomických trendů, jako například výše úrokové míry, dostupnost úvěrů pro 
firmy a občany, míra ekonomického růstu, výše inflace, míra nezaměstnanosti, HDP 
nebo měnová politika státu. 
P = Political 
Faktory, které mohou mít vliv i na legislativu daného státu. Jde například o politickou 
stabilitu země, která můţe mít vliv na export/import tím, ţe způsobí pohyb kurzu měny 
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vůči jiným měnám. Daňovou politiku země, politickou náladu o ochotu při jednání 
s podnikatelskou společností. 
T = Technical/Technological 
Rozbor technologických trendů, jejichţ předvídatelnost se můţe stát významným 
činitelem úspěšnosti podniku. Je třeba brát v úvahu zejména zvyšování státních 
regulací, náhlé a rychlé změny tempa technologického vývoje nebo podporu vlády 
v oblasti vývoje a výzkumu 
E = Ecological 
Kaţdá země má své priority co se ochrany ţivotního prostředí týče. Proto je výhodné 
analyzovat podmínky v daném prostředí předtím, neţ začneme podnikat. Cílem je 
abychom nepřišli do konfliktu s místními zvyky a regulací v oblasti ochrany ţivotního 
prostředí. Analyzovat je příhodné také zdroje energie, zpracovávání odpadů nebo 
dostupnost vodních zdrojů. (11) 
2.5.2 Analýza konkurenčního oborového okolí 
Tato analýza nám umoţní poznat postavení podniku ve zkoumaném hospodářském 
sektoru. Analýza klíčových konkurentů nám umoţní pruţně reagovat na jejich kroky. 
Umoţní nám předběhnout naši konkurenci v klíčových strategických rozhodnutích tím, 
ţe budeme vědět, co plánují a jaké taktiky chtějí pouţít. Výsledek této analýzy by nám 
měl dát odpovědi na otázky: 
 „Kde stojíme“?, 
 „Jak jsme sem přišli“? 
 Kde budeme stát v budoucnu“?  (11) 
Velmi vhodným nástrojem této analýzy je takzvaná Porterova 5-ti faktorová analýza. 
Podle Portera je stupeň a charakter konkurence závislý na 5-ti dynamických faktorech, 
které rozhodují o výnosnosti odvětví. Těmito faktory jsou: 
 vyjednávací vlivy dodavatelů,  
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 vyjednávací vlivy odběratelů,  
 ohroţení ze strany konkurentů,  
 nebezpečí existence substitutů za výrobky nebo sluţby, 
 stupeň soupeřivosti mezi podniky v odvětví. (6)(11) 
Obrázek č. 1: Porterův model konkurenčního prostředí 
 
Vliv odběratelů 
Odběratel (zákazník) má velký zájem na dobrých vztazích s dodavateli. Jeho zájem je 
přinejmenším nebýt v područí dodavatele, nejlépe klást si vlastní podmínky. Odběratel 
silně působí na dodavatele zejména pokud: 
 existují jiné alternativy dodávek, 
 existuje hodně dodavatelů v okolí, 
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 malý počet zákazníků kupující velká mnoţství, 
 nulové náklady na změnu dodavatele (standardizovaný produkt). 
Vliv dodavatelů 
Dodavatel má moţnost zvyšovat cenu a tím zmenšovat zisk kupujícího. Jeho schopnost 
hýbat s cenou závisí na těchto faktorech: 
 jaká je vzdálenost dodavatele od volné konkurence, 
 důleţitost odběratele pro dodavatele, 
 vstup je pro kupujícího prioritou, 
 unikátnost produktu, změna dodavatele by znamenala pro odběratele velké 
dodatečné náklady. 
Stav konkurenčního boje 
Sloţení podílů ovládaných na daném trhu je odrazem úsilí jednotlivých firem získat 
dominantní postavení. Při analýze konkurenčního boje jsou důleţitými body pro 
průzkum: 
 kolik konkurentů působí v oboru firmy, 
 jaká je velikost a finanční síla jednotlivých konkurenčních podniků, 
 jak rychle klesá nebo roste trh, na kterém podnik působí, 
 jaká je schopnost konkurence reagovat na vstup nového podniku na trh. 
Hrozba substitutů 
Substitut je náhraţka vlastního výrobku, která nabízí stejné nebo podobné vlastnosti 
jako náš výrobek. (cukr vs. umělé sladidlo) Pokud bude jeho cena niţší, kvalita vyšší 
nebo oboje odběratelé v něm uvidí lepší volbu nákupu, neţ nákup našeho 
produktu/sluţby. Tlak substitutů závisí na kvalitě našich inovací a na jedinečnosti 
našeho výrobku/sluţby. Čím vyšší jsou, tím menší je hrozba substitutu. Při analýze je 
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důleţité přezkoumat jestli: 
 existuje pro odběratele nějaký akceptovatelný substitut, jestli ano, jaká je jeho 
cena, 
 jakou kvalitu mají potencionální substituty, 
 existuje dostatečný inovační potenciál pro náš výrobek. 
Hrozba vstupu nové konkurence do odvětví 
Nový konkurenční podnik sebou do odvětví přináší dodatečné kapacity a plány na zisk 
určitého trţního podílu obvykle na úkor stávajících firem. Tyto plány jsou většinou 
podloţeny průzkumem trhu. Míra hrozby závisí zejména na: 
 stupni diferenciace výrobku, 
 očekávané reakci jiţ existujících firem, 
 preferenci obchodní značky a loajalita zákazníka komplikující nově 
vstupujícímu subjektu „přebrat“ jiţ nakupující zákazníky, 
 činnosti a politice státu, vládní reakce, 
 přístupu k distribučním kanálům, schopnost efektivní distribuce přímo 
k zákazníkovi. (11) 
2.5.3 SWOT analýza 
Jedná se o analýzu zpravidla završující analýzu strategickou. Zkratka SWOT 
charakterizuje silné (S = Strenghts) a slabé (W = Weaknesses) stránky společnosti. Dále 
pak příleţitosti (O = Opportunities) a hrozby (T = Threats) spjaté s určitým typem 
podnikání nebo s určitým trţím segmentem, na kterém se společnost pohybuje. Jejím 
cílem je odhadnout konkurenční výhody a klíčové faktory úspěchu společnosti. 
Moţnost jejího vyuţití není pouze při strategické analýze, ale také při problémech 
taktického a operativního řízení. Případně se dá také vyuţít pro analýzu jednotlivce, 
jako takzvaná osobní SWOT analýza.(6)(7) 
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Silné stránky podniku 
Za silné stránky podniku se povaţují takové faktory, které nám pomáhají získat převahu 
nad konkurencí. Těmito faktory jsou například pevné a silné finanční zázemí, 
technologická vyspělost, manaţerské schopnosti, kvalitní pracovní tým či jedinečnost 
nabízeného produktu/sluţby. 
Slabé stránky podniku 
Naopak za slabé stránky podniku lze povaţovat takové faktory, které nám brání 
v moţnostech zlepšovat se a vedou k stagnující nebo niţší výkonnosti. Mohou to být 
například zastaralé stroje, nekvalifikovaní zaměstnanci, malý trţní podíl, nebo vysoké 
provozní náklady.  
Příleţitosti podniku 
Jsou to takové podmínky, které nemůţe firma sama o sobě ovlivnit, ale musí být 
připravena na ně reagovat a vyuţít je ve svůj prospěch. Příleţitostí můţe být například 
rychlý růst trhu, otevření nových trhů, společenský vývoj a nálady nebo slábnoucí 
potenciál konkurence. 
Hrozby podniku 
Na hrozby musí být podnik také připraven reagovat a musí být schopen jim čelit. Mezi 
hrozby, které na podnik mohou působit, řádíme změnu legislativy státu, vstup nového 
konkurenta na trh, slábnoucí kupní sílu obyvatelstva nebo zvýšenou vyjednávací síla 
dodavatelů. (7)(12) 
Obrázek č. 2: Schéma SWOT analýzy 
 
32 
 
2.6 Marketingový plán 
Poznání trhů, zákazníků, a základních marketingových nástrojů patří k nejdůleţitějším 
aktivitám podniku. Mezi nástroje, kterými zajistíme kvalitní marketingový plán, patří 
analýza trhu a poptávky, marketingový mix a samozřejmě analýza nákladů, které budou 
potřeba vynaloţit na tento plán.  
Tvorba marketingové strategie je také součástí podnikatelského záměru. Musí nám být 
schopen říct, jak budeme výrobky oceňovat, jaké distribuční kanály vyuţijeme, jak 
budeme prodávat a jaké vyuţijeme propagace. (4) 
2.6.1 Analýza a trhu a zákazníků 
Získávání informací o trhu, na kterém chceme působit a o jeho okolí patří ke klíčovým 
poloţkám marketingového plánu. Zahrnuje zisk a sběr dat o poptávce a nabídce na 
daném trhu, o konkurenci a konkurenčních produktech a o potřebách a zájmech 
zákazníků.  
Zdroji, kterých při této analýze vyuţijeme, mohou být jiţ existující, volně dostupné data 
a zprávy, opírající se o dlouhodobé statistiky analyzovaných trh nebo speciální šetření, 
které si provedeme sami na vlastní náklady. Dlouhodobé statistiky, které zpracovává 
například Český statistický úřad, bývají velmi dobře a podrobně zpracované a mohou 
nám dát celkový přehled o trhu, který nás zajímá. Speciální šetření provádíme většinou 
aţ tehdy, pokud volně přístupné data nestačí, nebo chceme hlubší náhled na zkoumaný 
trh. (4) 
Pro zisk potřebných informací je potřeba: 
 Stanovit cílový trh projektu – definice skupiny zákazníku, regionu, 
charakteristiku produktů, cenovou úroveň, podporu prodeje, distribuční 
kanály, kvantitativní ukazatele (objem trhu, míra nasycení, stabilita poptávky 
a růst trhu), charakteristika konkurence a její potenciál. 
 Analyzovat zákazníky – co a proč na trhu nakupují, kdo je kupující, kolik 
zboţí/sluţby se nakupuje, kde se zboţí/sluţba nakupuje. 
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 Definovat segmenty trhu – většinou se dělí se dle 3 základních kritérií 
demografická kritéria – věk, rodinný stav, pohlaví; geografická kritéria – 
národnost, region, město či venkov; sociálně-ekonomická kritéria – vzdělání, 
zaměstnání, příjem. 
 Analyzovat trţní konkurenci – poznat cíle konkurentů, jejich chovaní, silné a 
slabé stránky. 
 Analyzovat distribuční kanály – jestli tyto kanály tvoří maloobchod, 
velkoobchod nebo přímá distribuce k zákazníkům, případně stanovit výhody 
a nevýhody jednotlivých distribučních kanálů. 
 Analyzovat obor a budoucí vývoj poptávky – odhadnutí trţního potenciálu a 
maximální moţné poptávky, intenzitu konkurence. (4) 
Výstupem těchto informací nám pak bude identifikace trţních příleţitostí a trţních 
rizik. Na základě těchto skutečností pak zvolíme nejlepší moţnou strategii podniku. 
2.6.2 Marketingový mix 
Marketingový mix je soubor marketingových nástrojů, které vyuţívá podnik k dosaţení 
svých marketingových cílů na daném trhu. Marketingový mix se skládá ze 4  sloţek, 
takzvaných „4P“: 
 product (produkt/sluţba), 
 price (cena), 
 place (distribuce/místo), 
 promotion (propagace). (7) 
Jiným pojetím marketingového mixu je pojetí z pohledu zákazníka, které se také skládá 
ze 4 sloţek a je označováno zkratkou „4C“: 
 customer solution (řešení potřeb zákazníka), 
 customer cost (náklady, které zákazníkovi vznikají), 
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 convenience (dostupnost řešení, pohodlí), 
 communication (komunikace). (7) 
„4P“ a „4C“ se dají postavit proti sobě jako náhled na čtyři zmíněné sloţky z pohledu 
podnikatele a z pohledu zákazníka. Pokud chceme vytvořit úspěšný marketingový mix, 
měli bychom být schopni nejen naši vizi („4P“), ale i to co chce zákazník („4C“). (7) 
Produkt/sluţba 
Produktem nebo sluţbou můţe být chápáno v podstatě cokoliv, co je nabízeno na trhu. 
V rámci produktu musíme v marketingovém plánu zohlednit 3 úrovně, na které se 
definují pro kaţdý produkt nebo sluţbu. Jsou jimi jádro produktu, vlastní produkt a 
rozšířený produkt. Jádro produktu je samotný přínos, který si zákazník kupuje a je 
základní motivací k uskutečnění nákupu. Vlastní produkt je určen vzhledem, názvem, 
kvalitou a designem. Rozšířeným produktem rozumíme něco navíc, co zákazník dostává 
při nákupu, aniţ by to byla jeho prioritní záminka pro samotný nákup. Něčím navíc 
rozumíme servis, záruky, úvěrové sluţby nebo například instalaci. Vazby mezi třemi 
úrovněmi produktu zachycuje následující obrázek. (8)(9) 
Obrázek č. 3: Koncept rozšířeného produktu 
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Cena 
Jedním z nejsloţitějších úkolů pro podnik je stanovení ceny. Při stanovení ceny se musí 
zohledňovat kvalita výsledného produktu, náklady vynaloţené na kus a další reţijní 
přiráţky. Zároveň však také musíme reflektovat moţnosti potencionálních zákazníků. 
Cena by měla být stanovena tak, aby byla poptávka po sluţbě na poţadované hranici. 
(9) 
Distribuce 
Distribuci můţeme rozdělit v zásadě na přímý prodej zákazníkovi a prodej 
prostřednictvím zprostředkovatelů. Prodej prostřednictvím zprostředkovatelů potom na 
maloobchod a velkoobchod. Důleţité je, abychom vţdy měli dostatečné prostory pro 
představení našich výrobků zákazníkovi. 
Moţná je i kombinace distribučních kanálů. Při kombinaci však musíme brát zřetel na 
otázky dodacích podmínek, způsobů přepravy, optimalizace dopravních cest nebo 
například řízení ochrany zásob během dopravy. (4)(9) 
Při vyuţití zprostředkovatele existují určité výhody i nevýhody, které shrnuje 
následující tabulka: 
Tabulka č. 4: Výhody x Nevýhody prodeje přes zprostředkovatele 
 
Propagace 
Podpora prodeje je velmi důleţitá při vstupu nových produktů na trh i při snaze udrţet 
trţní postavení a tím splnit dlouhodobé cíle společnosti. Měli bychom být schopni 
formulovat takové formy prodeje, které nám pomohou dosáhnout předpokládanou výši 
prodejů. Zároveň musíme stanovit i náklady spojené s realizací této propagace.  
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Základní formy propagace jsou reklama a propagace, public relations nebo osobní 
prodej. Mezi méně obvyklé formy propagace pak patří virální marketing nebo například 
guerilla marketing. (4) 
 
2.7 Financování podnikatelských záměrů 
Bez finanční podpory by se nemohl stát ţádný podnikatelský záměr realitou. Pro 
financování můţeme vyuţít buď vlastní, nebo cizí zdroje. 
Vlastní zdroje financování pro nový podnikatelský záměr jsou zpravidla finanční 
prostředky shromáţděné podnikatelem, který je pak vloţí jak základní kapitál pro své 
podnikání.  
Cizí zdroje financování pak přicházejí v úvahu, pokud nemá podnikatel na uskutečnění 
podnikatelského záměru dostatek svých vlastních zdrojů. Známe několik typů vnějších 
zdrojů financování. U tohoto typu financování se počítá, ţe za jeho poskytnutí 
zaplatíme věřiteli nějaký úrok. Tento úrok představuje riziko, které věřitel podstupuje 
tím, ţe nám svěří své finanční prostředky. Jeho výše je stanovena na základě různých 
kritérií. Tyto zdroje se následně dle dohodnutých kritérií zpětně splácejí. (9) 
Nejčastější typy cizích zdrojů financování: 
 Bankovní úvěry – úvěry poskytnuté bankou většinou za poskytnutou 
záruku (majetek, cenné papíry). U nově vznikajícího podnikání se bance 
předkládá podnikatelský záměr, který často rozhoduje o tom, jestli banka 
podnikání podpoří nebo ne. 
 Leasing – vhodný u financování například strojů potřebných pro 
podnikání. Výhodou je, ţe počáteční kapitál potřebný pro nákup těchto 
strojů poskytne někdo jiný. Rozeznáváme dva druhy leasingu. Operativní 
leasing, kdy se pronajatá věc vrací zpět pronajimateli a finanční leasing, 
kdy po skončení leasingové smlouvy přecházejí vlastnická práva k věci na 
nájemce za symbolickou úhradu. (9) 
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2.8 Měření efektivnosti podnikatelských záměrů 
Investice do podnikatelských záměrů a investice obecně je brána jako obětování 
současného důchodu za příslib důchodu budoucího, zhodnoceného o zisk. Porovnáváme 
tedy vynaloţené prostředky s výnosy, které očekáváme. V případě více moţných variant 
investice se rozhodujeme, do které z moţných vloţíme své finanční prostředky. Pro 
pomoc při rozhodování o investicích existují ukazatelé ekonomické efektivnosti. 
Nejčastěji pouţívanými ukazateli jsou: 
 Index rentability, 
 Čistá současná hodnota, 
 Doba návratnosti investice, 
 Vnitřní výnosové procento. (14) 
2.8.1 Čistá současná hodnota 
Čistá současná hodnota, zkráceně ČSH, je v teorii označována za nejpřesnější metodu 
hodnocení ekonomické efektivnosti. Důvodem je respektování faktoru času pomocí 
diskontování. ČSH vyjadřuje rozdíl mezi součtem hodnot peněţních příjmů z investice 
a součtem hodnot investičních výdajů na pořízení investice. Čím vyšší je hodnota 
rozdílu, tím výhodnější daná investice je. Obecně se pokládá za ziskovou investici 
kaţdá taková, která má ČSH vyšší neţ 0. (14) 
Vzorec pro výpočet ČSH:  
 
Kde:  
ČSH – Čistá současná hodnota investice, 
N – Doba ţivotnosti investice, 
i – úroková míra, 
t – jednotlivé roky ţivotnosti, 
Pt – očekávané peněţní příjmy v n-tém roce ţivotnosti, 
KV – kapitálový výdaj. 
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2.8.2 Doba návratnosti investice 
Ukazatel doby návratnosti hodnotí, za kolik let se plánované investiční výdaje, spojené 
s investicí splatí se zisku po zdanění, který s investice poplyne. Investorovi tento 
ukazatel říká, za jak dlouho bude mít zpět vynaloţené investiční prostředky. (14) 
Vzorec pro výpočet doby návratnosti: 
 
Kde: 
DN – doba návratnosti investice v letech, 
KV – kapitálový výdaj, 
Zr – Průměrný roční zisk s investice v Kč. 
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3 Analýza současného stavu 
Hlavním předmětem mého podnikání bude provozování tělovýchovných a sportovních 
zařízení a zařízení slouţících regeneraci a rekondici. Při analýze současného stavu budu 
vycházet z informací dostupných na internetu (údaje českého statistického úřadu, 
webové stránky se sportovní tématikou), z průzkumu trhu formou dotazování 
potencionálních zákazníků, z návštěvy zařízení podobného typu a z vlastních zkušeností 
se situací v místě, ke kterému se mé podnikání bude vztahovat. Místem je statutární 
město Havířov v Moravskoslezském kraji.  
 
3.1 Analýza vnějšího okolí – SLEPTE 
Analýza SLEPTE, zkoumá všechny důleţité faktory prostředí, které budou ovlivňovat 
činnost nově vznikající společnosti. Tato analýza je základním kamenem pro dobrý 
podnikatelský plán a při jejím zpracování jsem uváţlivě vybíral zdroje informací. 
3.1.1 Sociální faktory 
Sport a sportovní vyţití je v dnešní době jednou s velmi vyhledávaných forem relaxace. 
Tenis je určen muţům i ţenám všech věkových kategorií. Fyzická zdatnost, která je 
potřebná pro provozování tenisu je odvislá od stylu hry, který hráči chtějí hrát. 
Rekreační „pinkání“ je určeno opravdu pro kaţdého.  Proto se dá říct, ţe tenis mohou 
provozovat i hráči pokročilého věku, bez rizika zranění či následných problému. Pro 
sportovce, kteří si naopak chtějí opravdu zacvičit, přináší tenis také vynikající 
alternativu. Při aktivní a celodvorcové hře procvičí hráči opravdu celé tělo.  
Dalším pozitivem pro tenis v dnešní době je opětovný růst jeho oblíbenosti díky 
úspěchům českých tenistů i tenistek. Jak týmových tak individuálních. Díky těmto 
úspěchům se o tenise více mluví. I televizní stanice mají větší zájem o vysílání 
tenisových přenosů. Větší oblíbenost sportovního odvětví u obyvatelstva většinou 
znamená zvýšený zájem o provozování daného sportu. 
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Obyvatelstvo 
Město Havířov patří k největším městům v Moravskoslezském kraji. K 31. 12. 2008 
mělo 98 172 obyvatel. Z toho 48 288 muţů a 49 884 ţen.[ČSÚ] 
Následující tabulka ukazuje věkovou strukturu obyvatelstva města Havířov. 
Tabulka č. 5: Věková struktura obyvatelstva města Havířova 
 
3.1.2 Legislativní faktory 
Podmínky nastavené státem sehrávají důleţitou roli při rozhodování, zda podnikat nebo 
ne. Pro potencionální podnikatele v ČR je důleţité sledovat i harmonizaci českých 
zákonů a právních předpisů s předpisy a zákony Evropské unie. Mezi nejdůleţitější 
podmínky pro podnikání, stanovené státem patří daňové zatíţení, administrativní 
zatíţení při zaloţení společnosti a při jejím provozu nebo zákony a omezení vztahující 
se k provozování určitého typu podnikání. 
Daňové zatíţení 
Z daňových sazeb jsem do následující tabulky vybral ty, u kterých předpokládám, ţe by 
mohly budoucího podnikání týkat. Vzhledem k tomu, ţe daňové sazby se v ČR poslední 
dobou, ať uţ díky hospodářské krizi nebo díky velkému schodku státního rozpočtu a 
snaze o jeho sniţování, poměrně často mění, bude potřeba tyto sazby sledovat a 
kontrolovat jejich výši kaţdoročně.  
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Tabulka č. 6: Aktuální sazby daní 
 
 
Administrativní zátěţ 
Časová náročnost a počet formulářů potřebný k zaloţení nového podniku se za 
posledních několik let sníţila. Vlády se snaţí pomoci českým podnikatelům a vyhovět 
jejich ţádostem o zjednodušení zaloţení podnikání. Spolu se sníţením administrativních 
nákladů klesají i finanční náklady potřebné pro zakládání společnosti. 
Následující tabulka ukazuje, jak dlouho trvá zaloţení firmy v různých zemích EU. U 
většiny zemí jde o zaloţení firmy obdobné českému s.r.o.. Z této tabulky je patrné, ţe 
ČR patří do průměru.  
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Tabulka č. 7: Počet úkonů a dnů potřebných k zaloţení firmy v zemích EU 
 
Zákony a normy vztahující se k typu podnikání 
Pro můj vybraný typ podnikání provozování tělovýchovných a sportovních zařízení a 
zařízení slouţících regeneraci a rekondici bude důleţité splnit hygienické normy pro 
hygienická zařízení.  
Jiná omezení mohou přijít také ze strany tenisové asociace, která má své vlastní nároky 
například na pořádání tenisových turnajů. 
3.1.3 Ekonomické faktory 
HDP 
V současné době se Hrubý domácí produkt ČR pohybuje v záporných číslech. Do těchto 
čísel se dostal díky celosvětové hospodářské krizi, která začala v USA. Meziroční 
přírůstek HDP pro celý rok 2009 i pro jeho jednotlivé kvartály bude záporný. Vývoj do 
roku 2010 je těţké předpovídat, jelikoţ někteří analytikové tvrdí, ţe krize jiţ pominula a 
jiní zase, ţe negativní trend bude pokračovat. Je jisté, ţe pokud nedojde k růstu, tak 
nedojde k tak prudkému propadu jako v tomto roce. 
Následující graf ukazuje vývoj HDP v ČR za posledních 5 let. 
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Graf č. 1: Vývoj HDP v ČR v letech 2004 -Q/3 2009 
 
 
Vývoj mezd 
Mzdy v České republice, jak uvidíme z následujících grafů, rostou kaţdoročně rychleji 
neţ inflace. To má za následek vyšší kupní sílu obyvatelstva. To znamená, ţe by mohli 
lidé také více utrácet za své koníčky a sportovní aktivity ve svém volném čase. 
Graf č. 2: Růst inflace a hrubé mzdy v ČR v letech 2003 – 2008 
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Graf č. 3: Růst hrubé mzdy v ČR v letech 2004 – 2008 
 
 
Vývoj nezaměstnanosti 
Nezaměstnanost v ČR díky hospodářské krizi a s tím spojeným popouštěním postupně 
vzrůstá. Moravskoslezský kraj patří dlouhodobě ke krajům se zvýšenou 
nezaměstnaností a okres Karviná patří dlouhodobě k okresům s nejvyšší 
nezaměstnaností v ČR vůbec. V průměru převyšuje nezaměstnanost v okrese Karviná tu 
v Moravskoslezském kraji přibliţně o 4%.  
Graf č. 4: Vývoj nezaměstnanosti v Moravskoslezském kraji v letech 2004 – Q3/2009 
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3.1.4 Politické faktory 
Politická situace v České republice je jiţ delší dobu nestabilní. Mezi hlavní příčiny patří 
napjatá situace mezi největšími politickými stranami v zemi. Dalším faktorem, který 
nahrává nestabilitě je téměř vyrovnaný počet pravice a levice v poslanecké sněmovně.  
Momentálně, v prosinci 2009, máme Úřednickou vládu premiéra Jana Fišera, která 
nemá politickou podporu pro klíčové změny klíčových zákonů. Proto se dá očekávat, ţe 
po letních volbách můţe dojít k určitým změnám v zákonech (například daňová zátěţ, 
odvody sociálního a zdravotního pojištění a jiné). 
Důleţitým politickým faktorem je členství České republiky v Evropské Unii. 
Harmonizace českých zákonů, nařízení či vyhlášek s legislativou EU přináší do 
podnikatelského sektoru mnohdy opatření, pro jejichţ realizaci musejí podnikatelé 
vynaloţit nemalé náklady. Navíc po schválení Lisabonské smlouvy bude tlak na 
provázanost českých a unijních zákonů vyšší, coţ můţe přinést další změny a s tím 
spojené náklady podnikatelských subjektů na tyto změny. 
3.1.5 Technologické faktory 
Technologický vývoj je v posledních letech velice rychlý. Vysoká kvalita sluţeb a 
výrobků je klíčem pro dobře poskytovaný servis zákazníkům. Vyuţívaní nových 
technologických vymoţeností tomu napomáhá. Nové technologie také pomáhají 
sniţovat náklady podnikům a ulehčují jim jejich provoz. Velkým pomocníkem je 
internet. Díky němu lze v mé oblasti podnikání vyuţít například systémy elektronické 
rezervace kurtů, které šetří zákazníkovi čas a nám umoţňují efektivnější nabídku 
volných časových úseků pro zatím neregistrované hráče. 
Významné jsou i novinky v oblasti energetických přípravků, které mohou zákazníkům 
výrazně pomoct v doplnění ztracené energie při sportování.  
3.1.6 Ekologické faktory 
Důleţitými ekologickými faktory pro oblast mého podnikání mohou být například 
ekologická nenáročnost tenisových kurtů. Pro jejich chod není potřeba vysoké spotřeby 
energetických zdrojů.  
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3.2 Analýza konkurenčního oborového prostředí 
Pro tuto analýzu, která má za úkol zpracovat charakteristiky trhu a jeho dalšího 
moţného vývoje vyuţiji Porterův model konkurenčního prostředí. Jeho nástroji jsou 
analýza vlivu dodavatelů, analýza vlivu odběratelů, posouzení moţnosti vstupu nové 
konkurence, hrozba výskytu substitutů a průzkum soupeřivosti v odvětví. 
3.2.1 Vliv dodavatelů 
Mnoţství zboţí a sluţeb, které budeme potřebovat od dodavatelů, bude poměrně malé. 
Všechny potřebné artikly jsou také snadné dostupné. Půjde především o zboţí/sluţby, u 
kterého je velké konkurenční prostředí jako tvorba internetových stránek, balené nápoje 
či prodej tenisového vybavení.  Z toho důvodu nebude dle mého názoru problém najít 
kvalitního partnera, který bude schopen nabídnout kvalitní ceny i nově vznikajícímu 
subjektu.  
Pokud by v průběhu spolupráce s jedním dodavatelem došlo k problémům, tak se také 
dá předpokládat snadná nahraditelnost jiným dodavatelem. Náklady na tyto změny by 
byly minimální. 
3.2.2 Vliv odběratelů (zákazníků) 
Konkurence v nabídce sportovních aktivit nedosahuje takové výše, aby si mohli 
zákazníci diktovat ceny. Z toho vyplývá, ţe jejich vyjednávací síla je na střední úrovni. 
Tenisové centrum je v Havířově pouze jedno a proto bude u zákazníka hrát velkou roli 
kvalita nabízených sluţeb a dostupnost. U nově vznikajícího centra bude klíčové, aby se 
zákazník vracel a aby šířil dobrou reklamu v okolí. 
3.2.3 Moţnost vstupu nové konkurence 
Opětovný růst oblíbenosti tenisu dává prostor pro moţný vstup konkurence do odvětví. 
Pokud budeme jako konkurenci brát i jiné sporty, potom je tato moţnost vysoce 
pravděpodobná. Pokud budeme povaţovat za konkurenci pouze jiné tenisové areály, tak 
je tato moţnost podstatně méně pravděpodobná. 
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3.2.4 Hrozba substitutů 
Substitutem se dá v obecné rovině nazvat kaţdý sport. Tudíţ určitá hrozba substitutů 
existuje. Mnoho lidí, rádo provozuje na rekreační úrovni více sportů a proto se 
domnívám, ţe zákazníci budou tenis hrát jako jeden ze svých oblíbených sportů a budou 
ho doplňovat jinými pro ně také oblíbenými sporty. Ale určitě nepředpokládám, ţe by 
lidé, kteří zálibu v tenise mají, měnili tento sport za jiný.  
3.2.5 Stav soupeřivosti v odvětví 
Konkurence samotná, je nízká. Jak jsem jiţ zmínil, v Havířově existuje prozatím pouze 
jedno tenisové centrum. Jiţ existující tenisové centrum nabízí pouze antukové dvorce. 
To dává prostor pro získání konkurenční výhody pro náš podnikatelský záměr. 
 
3.3 Stávající konkurence 
Stávající konkurence, která nabízí mnoţství sluţeb uvaţovaného projektu je pouze 
jedna. Jedná se o Tenisový klub Havířov.  
Obrázek č. 4: Stávající konkurence 
 
Tenisový klub Havířov funguje celoročně díky nafukovacím halám, které vznikly nad 
jednotlivými kurty. Nabízí svým zákazníkům moţnost učit se pod vedením trenérů, 
organizuje turnaje pro mládeţ a také vede krouţky pro děti ve věku 8-14 let. Poloha, 
tohoto klubu je poměrně dobrá, v dojezdu linkami MHD.  
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Rezervaci tenisového kurtu je moţné provést pouze telefonicky. Klub nemá svůj vlastní 
rezervační systém. To je jedna ze slabin, kterou bude potřeba při vlastním projektu 
vyuţít. Rezervační systém a přehlednost obsazenosti kurtů je pro zákazníka příjemnou 
sluţbou navíc. 
K další konkurenci patří tělocvičny základních a středních škol. Tyto tělocvičny však 
nejsou určeny výhradně pro tenis a proto je kvalita, kterou nabízejí nízká. Parketové 
povrchy, které se nacházejí ve většině z nich, jsou pro tenis nevhodné. Také doba, 
v které je moţno tyto tělocvičny vypůjčit je velmi omezená a cenové relace se pohybují 
v oblasti okolo 500 – 1000 Kč za hodinu.  
Poslední moţností, kde si mohou zákazníci v Havířově zahrát tenis, jsou dva soukromé 
kurty. Moţnost jejich rezervace je ovšem velice sloţitá a je vázána na znalost majitelů. 
Z osobní zkušenosti vím, ţe dostat se na jeden z těchto kurtů je téměř nemoţné. 
 
3.4 Cílový segment zákazníků 
Našim cílovým segmentem by měli být sportovně zaloţení lidé, mladšího i středního 
věku, kteří nemají moţnost díky svému pracovnímu vytíţení provozovat sportovní 
aktivity mimo město. U těchto lidí se dá předpokládat, ţe od našeho centra budou 
očekávat kvalitní zázemí a sluţby.  
Dalším segmentem by měly být děti a dospívající mládeţ, u které se teprve rozvíjí 
záliba ke sportu. U tohoto segmentu je moţnost výchovy budoucích pravidelných 
zákazníků. 
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4 Vlastní návrh řešení 
Pro podnikatelský záměr jsem zvolil dvě moţné varianty realizace. Pro kaţdou z nich 
budou vyčísleny investiční náklady a také předpokládané budoucí příjmy. Na základě 
porovnání výhodnosti a také nákladnosti jednotlivých variant poté zvolím tu 
nejvýhodnější. 
 Pro celý projekt bude stanoven také marketingový mix. Znalost a dobrá propagace 
nového tenisového centra bude pro jeho úspěšnost klíčová. 
Varianta 1:  Výstavba nového areálu „na zelené louce“ 
Varianta 2:  Koupě a rekonstrukce existujícího areálu 
 
4.1 Zaloţení podniku a předmět podnikání 
Po analýze všech faktorů jsem dospěl k rozhodnutí, ţe pro realizovaný podnikatelský 
záměr bude nejlepší formou podnikání společnost s ručením omezeným. Důleţitým 
faktorem při výběru formy podnikání bylo omezené ručení za závazky společnosti 
v případě neúspěchu.  
Název společnosti:   Tenisové centrum Havířov s.r.o. 
Právní forma podnikání:  Společnost s ručením omezeným 
Místo podnikání:   Havířov-Město, 73601 
Předmětem podnikání společnosti s ručením omezeným bude: 
 Poskytování tělovýchovných a sportovních sluţeb v oblasti tenisu 
 Specializovaný maloobchod a maloobchod se smíšeným zboţím 
 Provozování tělovýchovných a sportovních zařízení a zařízení slouţících 
regeneraci a rekondici 
 hostinská činnost 
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4.1.1 Marketingový průzkum k zaloţení podnikání 
K tomu, aby bylo nově vznikající tenisové centrum co neúspěšnější, je potřeba zajistit 
názory potencionálních zákazníků. Za tímto účelem bylo provedeno dotazníkové 
šetření. Kromě místa bydliště nebyl okruh respondentů nijak omezen. Dotazník je 
přílohou č. 1 diplomové práce. Dotazník byl sloţen z osmi otázek, z nichţ sedm bylo 
uzavřených, a poslední osmá byla otevřená k názorům respondentů. 
Celkový počet vyplněných dotazníků byl 86.  
 Výsledky shrnují následující grafy: 
    
 
Graf č. 5: Názor respondenta na výstavbu nového tenisového centra v havířově 
Graf č. 6: Názor respondenta na cenu pronájmu kurtu na hodinu 
Graf č. 7: Povrch, který respondenti preferují  
(zdroj: vlastní zpracování) 
Z grafů č. 5, 6 a 7 vyplývá, ţe nové tenisové centrum by bylo v Havířově uvítáno. 
Ideální cena, kterou by mělo nabízet, by se měla pohybovat v rozmezí 200-299 Kč, 
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maximálně do 399 Kč. Správnou volbou povrchů dvorců je potom antuka popřípadě 
jakýkoliv umělý povrch. 
   
Graf č. 8: Názor respondenta na profesionálního trenéra (zdroj: vlastní zpracování) 
Graf č. 9: Názor respondenta na zvýhodněnou permanentku (zdroj: vlastní zpracování) 
Z grafů č. 8 a 9 vyplývá, ţe by 65% respondentů rádo vyuţilo sluţeb profesionálního 
trenéra. Téměř 2/3 respondentů by vyuţilo celoroční permanentky. Dle respondentů by 
tedy mělo mít nově vznikající tenisové centrum alespoň jednoho profesionálního trenéra 
a mělo by nabízet moţnost zakoupení permanentek.  
   
Graf č. 10: Pohlaví respondentů (zdroj: vlastní zpracování) 
Graf č. 11: Věk respondentů (zdroj: vlastní zpracování) 
Poslední otázka č. 8 byla otevřená pro nápady a komentáře respondentů, které byly 
například následující: 
 Bar s čerstvými dţusy 
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 Občerstvení kaţdopádně, sport je místem setkání přátel, kteří si po příjemném 
protáhnutí těla rádi popovídají u sklenky dţusu či piva, aniţ by museli 
putovat na vzdálenější místo k tomu určené. 
 Moţnost sprchy 
 Uvítala bych moţnost studeného občerstvení po zápase (ovocné dţusy a 
saláty, koktejly, bagety). Pravděpodobně by mě zajímala i moţnost vyuţití 
rekondiční a sportovní masáţe. Ocenila bych dobře dostupnou lokalitu (MHD 
- kvůli dětem), ale i dostatečné parkovací plochy. 
 
4.2 Marketingový mix – 4P 
4.2.1 Produkt/Sluţba 
Hlavním produktem, nebo spíše sluţbou bude pronájem tenisových kurtů pro širokou 
veřejnost. Tenisové kurty budou mít standardní parametry a rozměry. K dispozici budou 
3 tenisové kurty, z nichţ budou dva kryté nafukovací halou a budou provozovány 
celoročně a jeden nekrytý bude provozován v letních měsících. Dále budou k dispozici 
šatny se sprchou a uzamykatelnými skříňkami. Část uzamykatelných skříněk bude 
moţno dlouhodobě zapůjčit stálým návštěvníkům.  
Dále budou moci zákazníci vyuţívat občerstvení u stylově vybaveného barového pultu, 
který bude v místě k dispozici pro posezení s přáteli po dokončení tenisového zápasu. 
V letních měsících se počítá také s venkovním posezením. K dispozici budou 
zákazníkům také tenisové rakety a tenisové míče k zapůjčení. 
Pronájem kurtů bude moţný hodinově nebo pravidelně ve vybraných časech. Pro 
firemní akce, nebo větší skupiny bude moţný pronájem celého areálu.  
4.2.2 Cena 
Cena bude stanovena na základě konkurence, nákladů na provoz, poţadované marţe a 
také na základě provedeného dotazníkového šetření (příloha č. 1). Cena za hodinový 
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pronájem bude srovnatelná s konkurencí. Pokusíme se ovšem nabídnout lepší 
dostupnost a doplňkové sluţby. Dále budeme nabízet širokou škálu zvýhodněných 
dlouhodobých pronájmů a permanentek. 
Obrázek č. 5: Ceník vstupů 
 
Ceny nápojů u baru budou stanoveny podle nákupních cen + marţe. Marţe u nápojů 
bude 75% ceny.  
Zapůjčení tenisové rakety bude stát 50Kč/hod a zapůjčení koše tenisových míčků (50 
ks) také 50 Kč/hod. K dispozici bude 10 tenisových raket a 3 koše s tenisovými míčky. 
4.2.3 Umístění 
Pro kaţdé podnikání je lokalita důleţitým faktorem.  
Pro Variantu 1 bude zvolena lokalita s dobrou dostupností městskou hromadnou 
dopravou. Daná lokalita bude muset splňovat i další kritéria jako: blízkost bytové 
zástavby, hustota pohybu lidí, nízká kriminalita a dobré podmínky pro parkování. 
Pro Variantu 2 se předpokládá s odkupem existujícího nevyuţívaného areálu na ulici 
Resslova. Tato lokalita je téměř ideální. Dá se říct, ţe se nachází v centru města 
s vynikající dostupností MHD i moţností parkování přímo u areálu.  
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Obrázek č. 6: Poloha vhodného areálu k odkoupení pro Variantu 2 
 
4.2.4 Propagace 
Vhledem k specifiku nabízené sluţby bude nejvhodnějším typem propagace internet. 
V dnešní době si lidé vyhledávají podobná zařízení téměř vţdy na internetu, jelikoţ 
většina těchto zařízení má své stránky a lze na nich snadno dohledat, které zařízení je 
lepší, které nabízí výhodnější cenu nebo otevírací doby. Důleţité tedy bude registrovat 
webové stránky Tenisového centra na nejvyuţívanějších domácích vyhledavačích 
(www.seznam.cz, www.centrum.cz, www.atlas.cz, atd.). Určitě bude dobrým 
propagačním nástrojem tvorba bannerů, které se umístí na stránky lokálních obchodníků 
s odpovídající nabídkou vybavení a sluţeb, dále pak na webové stránky se sportovní 
tématikou, nejlépe takové, které se budou vázat k městu Havířov. Samozřejmostí bude 
propagace našeho centra na samotných stránkách města. 
Klíčové budou dobře zpracované webové stránky, které zákazníky neodradí, budou 
přehledné a srozumitelné. Na stránkách budou všechny potřebné informace o moţnosti 
vyuţití tenisového centra, ceník a otevírací doby a bude na nich moţno provádět 
rezervace.  
Televizní reklama se pro tento typ podnikání nehodí. Nejen svou cenou, ale také 
mnoţstvím potencionálně oslovených zákazníků. Sportovně zaloţení lidé televizi moc 
nesledují.  
55 
 
Plánem je vyuţití reklamních letáků, které budou informovat o otevření nového 
Tenisového centra. Tyto letáky budou kvalitně zpracované, aby zákazníky oslovily a 
zanechaly v jeho paměti stopu.  
Pokud by bylo moţno vyuţít některých slabin konkurence, například otevírací dobu 
bude vhodné vyuţít i formu Guerilla marketingu. 
 
4.3 Investiční náklady podnikatelského záměru 
4.3.1 Stejné investiční náklady pro variantu 1 i 2 
Počáteční náklady na zajištění chodu Tenisového centra 
Jedná se o administrativní náklady spojené se zaloţením společnosti, náklady na 
marketing a náklady na nákup potřebného počátečního vybavení. Tyto náklady by měly 
být přibliţně ve výši 228 500 Kč (seznam jednotlivých poloţek je podrobněji rozepsán 
v tabulce č. 8, ceny vychází z výše průměrných nabídek prodejců). 
Tabulka č. 8: Počáteční náklady na zajištění chodu Tenisového centra 
 
Vybavením baru se rozumí lednička, sklenice, talíře, ţidle, stoly, kávovar, kasa a další 
stylové dekorace. Vybavením šaten se rozumí uzamykatelné skříňky a lavičky. 
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Nákup a montáţ nafukovací haly 
Dva tenisové dvorce bude zakrývat nafukovací hala. Dodání a montáţ nafukovací haly 
je jiţ v ceně jejího pořízení. Pro halu velikostně odpovídající dvěma tenisovým kurtům 
(35x35x9m) je průměrná nabízená cena v rozmezí 2 000 000 – 2 250 000 Kč. Vţdy 
záleţí na kvalitě zpracování a hlavně na typu dodávaného teplovzdušného dmychadla a 
typu osvětlení. Různé haly mají různý odběr energií.  
V současné době se na trhu objevují i pouţité haly, které je moţno zakoupit za 
výhodnější ceny. Vzhledem k rozměrům a technickým parametrům bude plně 
vyhovovat hala, která je v nabídce společnosti Forward Tenis. Technické parametry 
haly jsou přílohou č. 2 diplomové práce. Náklady spojené s nákupem a montáţí 
nafukovací haly by měly být přibliţně 1 420 000 Kč (seznam jednotlivých poloţek je 
podrobněji rozepsán v tabulce č. 9, ceny vychází z výše průměrných nabídek prodejců a 
stavebních firem). 
Tabulka č. 9: Náklady na nákup a montáţ nafukovací haly Varianta 1 i 2 
 
Celkové stejné investiční náklady pro Variantu 1 i 2 
Výdaje, které jsou pro obě investiční varianty stejné, budou celkově ve výši: 
1 648 500 Kč 
4.3.2 Návrh varianty 1 
První varianta podnikatelského záměru je výstavba kompletního areálu „na zelené 
louce“. Areál se bude skládat ze tří antukových tenisových kurtů standardního rozměru 
36x15m (540 m
2
) a z budovy, ve které bude veškeré sociální zařízení, bar a technické 
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zázemí. Dva tenisové kurty budou kryté nafukovací halou. Celková plocha areálu by 
neměla překročit 2000 m2. 
INVESTIČNÍ NÁKLADY 
Pozemky 
Pozemky, které by odpovídaly záměrům podnikatelského plánu jak cenově, tak 
z hlediska dobré dostupnosti a vzdálenosti od bytové zástavby se nachází v Havířově-
Bludovicích. Průměrná cena pozemků pro komerční výstavbu s vybudovanými 
inţenýrskými sítěmi se v dané lokalitě pohybuje okolo 330 Kč/m2. Plocha areálu by 
neměla překročit 2000 m2, tudíţ budeme kalkulovat právě s 2000 m2. Cena vhodného 
pozemku by se tedy měla pohybovat okolo 660 000 Kč. Pozemek je zapotřebí také 
oplotit. Cena oplocení pro areál poţadované velikosti by neměla překročit 15 000 Kč. 
Nejideálnější půdorys pozemku by byl obdélník o rozměrech 50x40m. Není to ovšem 
podmínkou. Zadání projektu projektantovi proběhne aţ po výběru vhodného pozemku a 
jeho následné koupi.  
Obrázek č. 7: Poloha vhodných pozemků pro Variantu 1 
 
Vybudování tenisových kurtů 
Vybudování tenisových kurtů se provádí na klíč. Po důkladném průzkumu trhu jsem 
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došel k závěru, ţe ideální by bylo oslovit společnost Forward tenis. Jedná se o stejnou 
společnost, jako v případě dodání nafukovací haly. Díky tomu, ţe by celou zakázku 
prováděla jedna firma, předpokládám hladký průběh prací. Cena výstavby 1 antukového 
kurtu je u této společnosti 310 000 Kč. Tato cena zahrnuje projekt a projektovou 
dokumentaci, povolení, stavební práce a dopravu.  
Cena vybudování 3 antukových kurtů by tedy byla 930 000 Kč. Věřím, ţe by se u 
zakázky takovéhoto rozsahu, kurty+hala, dala vyjednat i sleva. 
Vybudování zázemí pro tenisové centrum 
Zázemí pro tenisové centrum bude obsahovat bar, místnost pro kancelářské prostory, 
místnost pro skladování materiálu a náhradních sportovních pomůcek dále pak sociální 
zařízení spojené s šatnou a také terasu, na které bude moţné v letních měsících zřídit 
zahrádku s občerstvením. Předpokládaná uţitná plocha budovy je 150 m2. Vzhledem 
k momentální neznalosti moţného pozemku a jeho specifik je kalkulace ceny 
orientační. Pro moţné podhodnocení kalkulace budeme počítat 10% cenovou rezervu 
z kalkulovaných cen stavebních prací. Cena výstavby zázemí Tenisového centra by 
měla být přibliţně 1 028 043 Kč (seznam jednotlivých poloţek je shrnut v tabulce č. 10 
a podrobněji rozepsán v příloze č. 3; ceny jsou převzaty z kalkulačního programu ve 
stavebnictví Builtpower) 
Tabulka č. 10: Náklady na vybudování zázemí Varianta 1 
 
Celkové investiční náklady Varianty 1 
Z výše uvedených kalkulací a propočtů budou investiční náklady pro Variantu 1, 
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výstavba „na zelené louce“, přibliţně ve výši 4 281 543 Kč. Rezervy byly kalkulovány 
jiţ při vytváření cen jednotlivých fází projektu. Ceny za jednotlivé fáze jsou shrnuty 
v tabulce č. 11. 
Tabulka č. 11: Celkové investiční náklady Varianta 1 
 
4.3.3 Návrh varianty 2 
Druhou variantou podnikatelského záměru je koupě existujícího areálu a jeho 
rekonstrukce. Taková rekonstrukce, která by splňovala všechny náleţitosti pro kvalitní a 
úspěšný provoz.  
INVESTIČNÍ NÁKLADY 
Koupě areálu a rekonstrukce hřišť 
Nejvhodnějším areálem, který vyhovuje svou velikostí, vybaveností, budovou pro 
správu areálu a lokalitou se nachází v Havířově na ulici Resslova 2. Areál je jiţ delší 
dobu nevyuţívaný. Na jeho ploše se nachází prostorná budova jiţ vybavena šatnami a 
sociálním zařízením. Prostory jsou vhodné i pro zřízení barového posezení. Areál 
disponuje třemi kurty pro čtyřhru a jedním, zúţeným, kurtem pro dvouhru. Všechny 
kurty mají antukový povrch. Celý komplex je oplocen a oddělen od zbývajících budov 
areálu Střední průmyslové školy, s kterým sousedí.  
Cena areálu je 1 280 000 Kč včetně provize pro realitní kancelář. Celková provozní 
plocha areálu činí 3 100 m2.  
Z čtyř kurtů bude kapacita sníţena na tři. Na všech kurtech dojde k obměně antuky. Pro 
všechny kurty bude pořízeno nové vybavení. Cena těchto prací by měla být přibliţně 
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153 400 Kč (seznam jednotlivých poloţek je podrobněji rozepsán v tabulce č. 12, ceny 
vychází z výše průměrných nabídek prodejců). 
Tabulka č. 12: Náklady na rekonstrukci hřišť Varianta 2 
 
Vybavením kurtů se rozumí: síť, sloupky, tyčky, koště, hrablo se sítí, dusadlo, lajny, 
čistič na umělé čáry, čistič sportovní obuvi. 
Rekonstrukce zázemí Tenisového centra 
Rekonstrukce budovy Tenisového centra bude probíhat ve dvou fázích. V první fázi se 
provedou stavební úpravy a rekonstrukce (sociální zařízení) vnitřních dispozic, tak aby 
odpovídaly potřebám našeho podnikání. Dále se provede rekonstrukce fasády. V druhé 
fázi se provedou úpravy venkovních prostor. Pro tyto práce počítáme s finanční 
rezervou 10 %. Náklady na materiál a práci u této rekonstrukce by měly být přibliţně 
270 000 Kč (seznam jednotlivých poloţek je podrobněji rozepsán v tabulce č. 13, ceny 
jsou odhadem dle nabídek stavebních firem). 
Tabulka č. 13: Náklady na rekonstrukci zázemí Varianta 2 
 
 
61 
 
Následující obrázek ukazuje, jak by měl být areál vyuţit po rekonstrukci: 
Obrázek č. 8: vyuţití areálu po rekonstrukci 
 
Celkové investiční náklady Varianty 2 
Z výše uvedených kalkulací a propočtů budou investiční náklady pro Variantu 2, koupě 
a rekonstrukce existujícího areálu, přibliţně ve výši 3 351 900 Kč. Rezervy byly 
kalkulovány jiţ při vytváření cen jednotlivých fází projektu. Ceny za jednotlivé fáze 
jsou shrnuty v tabulce č. 14. 
Tabulka č. 14: Celkové investiční náklady Varianta 2 
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4.4 Organizační struktura 
Běţný chod Tenisového centra bude schopna zajišťovat jedna osoba. Otevírací doba 
Tenisového centra bude 8:00 - 24:00, 7 dní v týdnu. To znamená 14 osmi hodinových 
směn. Ideální tedy bude sestavit tříčlenný pracovní tým, který si mezi sebou bude tyto 
směny rozdělovat. Kaţdý týden by měla jedno osoba zkrácenou pracovní dobu na 32 
hodin.  
3 Stále zaměstnance budu doplňovat kaţdý den podle potřeby vedoucí pracovník. Tím 
můţe být kterýkoliv jednatel společnosti, v případě financování projektu investorem 
investor. 
Předpokládaná organizační struktura by tedy měla vypadat takto: 
 Vedoucí (jednatel) 
 3 pracovníci na HPP 
 Profesionální trenér 
 Externí účetní 
Pracovník na HPP 
Jeho hlavní náplní práce bude obstarávat běţný chod Tenisového centra. To znamená 
obsluha baru, účtování poplatků za vstup na kurty, úklid a další povinnosti vyplývající 
z konkrétní situace. Navrhovaná hrubá mzda je 15 000 Kč.  
Pracovník by měl splňovat následující poţadavky: Vztah k tenisu nebo sportu obecně, 
základní znalost PC, příjemné vystupování a komunikativní povaha 
Profesionální trenér 
Tenisové centrum bude zprostředkovávat sluţby tenisového trenéra po dohodě se 
zákazníky. Profesionální trenér nebude zaměstnancem tenisového centra, bude pouze 
externím spolupracovníkem pracujícím na ţivnostenské oprávnění. Předpokládaná 
odměna je 800 Kč/hodina z čehoţ bude tenisovému centru náleţet poplatek za pronájem 
kurtu a trenérovi zbylá část.  
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Externí účetní 
Účetnictví bude zpracovávat externí účetní společnost. Předpokládá se kompletní 
vyuţití sluţeb. Jak vedení účetnictví tak zpracování daňových přiznání. Náklady 
spojené s vedením účetnictví by v průměru měsíčně neměly přesáhnout 4 000 Kč. 
 
4.5 Volba vhodnější varianty 
V předchozích kapitolách jsem nastínil dvě moţné varianty realizace podnikatelského 
záměru. Nyní se pokusím zhodnotit výhody a nevýhody jednotlivých variant a na jejich 
základě se rozhodnout, která z nich bude lepší k realizaci.  
Díky velmi dobré lokalitě u Varianty 2 se dá předpokládat, ţe Tenisové centrum by zde 
lákalo větší počet zákazníků. Investiční náklady jsou na realizaci Varianty 2 o více neţ 
900 000 Kč niţší, coţ je téměř o 25%. Pro Variantu 1 hovoří kompletně nově 
vybudované zázemí přesně podle potřeb podnikatelského plánu., ovšem u Varianty 2 je 
prostor pro úpravu areálu dle potřeb. Úprava je moţná i díky velké výměře samotného 
areálu. Díky těmto skutečnostem bych se přikláněl k realizaci podnikatelského plánu 
podle Varianty 2, tedy podle varianty, která počítá s koupí existujícího areálu a jeho 
rekonstrukcí. Obrázek č. 9 ukazuje zpracovanou SWOT analýzu pro vybranou variantu. 
Obrázek č. 9: SWOT analýza vybrané varianty 
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4.6 Finanční plán 
Pro realizaci byla vybrána jako vhodnější z dvou nabízených variant Varianta 2. 
Investiční náklady na tuto variantu jsou 3 351 900 Kč.  
4.6.1 Financování projektu 
Podnikatelský záměr bude financován částečně z vlastních zdrojů a částečně úvěrem. 
Podíl financování by měl být přibliţně 40:60.  
Vlastní zdroje budou do společnosti vloţeny formou základního kapitálu a formou 
závazku ke společníkům. Poměr, v jakém budou vlastní prostředky vloţeny, bude 
upřesněn podle poţadavků jednotlivých společníků.  
Pro projekt se počítá s úvěrem ve výši 2 000 000 Kč. V dnešní době je nabídka 
finančních institucí značně omezená a pro získání podnikatelského úvěru jsou poměrně 
tvrdé podmínky. Výhodou podnikatelského plánu na zřízení Tenisového centra je 
moţnost ručení nemovitostí. Podmínky bank pro získání úvěru se velmi liší. Po 
důkladném průzkumu trhu se mi jeví jako vhodný produkt pro tento podnikatelský 
záměr „ČSOB malý úvěr pro podnikatele“. Jedná se o úvěr s maximální dobou 
splatnosti aţ 15 let a maximální výší aţ 8 milionů korun, coţ by bylo vhodné v případě, 
ţe by podnikatelský záměr potřeboval vyšší úvěr neţ předpokládaný.  
Předpokládaná doba splácení úvěru je 10 let. Předpokládaná výše úrokové sazby je 
stanovena na 8% (výše úrokové sazby se určuje individuálně a má na ní vliv větší počet 
faktorů, pro výpočet splátkového kalendáře anuitou jsem proto zvolil odhadovanou 
sazbu). U takto nastavených parametrů bude anuitní splátka úvěru ve výši 24 266 a 
celkově zaplacená suma 2 911 832 Kč. V tabulce č. 15 je návrh splátkového kalendáře 
úvěru. 
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Tabulka č. 15: Návrh splátkového kalendáře úvěru 
 
4.6.2 Plán provozních nákladů 
Vzhledem k tomu, ţe do areálu počítáme s nafukovací halou je potřeba počítat 
s rozdílnou výší provozních nákladů v letních a zimních měsících. V zimních měsících 
je potřeba kalkulovat s vyšší energetickou spotřebou (+10 000 Kč/měsíc). Přibliţné 
roční provozní náklady jsou shrnuty v následující tabulce. 
Tabulka č. 16: Provozní náklady 
 
Ostatními náklady se rozumí náklady na běţnou údrţbu areálu. 
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4.6.3 Plán trţeb 
Plán trţeb je stanoven ve třech moţných variantách. V pesimistické, optimistické a 
realistické variantě. Pro pesimistickou variantu počítám s vyuţitím kurtů na 30 % 
denně, u optimistické na 60% a u realistické s vyuţitím kurtů na 45% denně. Dále 
počítám s úbytkem zákazníků v období prosinec-leden z důvodů vánočních svátků. 
Naopak počítám s nárůstem zákazníků o 5 % v měsíci únoru, kdy připadají na Havířov 
obvykle jarní prázdniny a v období letních prázdnin. 
 Stanovit plánované trţby je vzhledem k různým nabízeným moţnostem pronájmu kurtu 
sloţité. Pro stanovení nákladů jsem tedy vycházel z průměrné běţné ceny pronájmu 
kurtu na jednu hodinu za jeden den. Tato cena činí 251 Kč.  
Pro bar počítám zisk s kaţdé hodiny hry na kurtech v hodnotě 20 Kč. Pro příjmy ze 
zapůjčení tenisových raket nebo tenisových míčků počítám se ziskem 50 Kč za kaţdou 
čtvrtou hodinu hry na kurtech. 
Trţby pro všechny tři varianty pro první rok podnikání jsou shrnuty v tabulce č. 17 na 
následující straně. 
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Tabulka č. 17: Předpokládané příjmy 
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4.6.4 Plánované cash-flow 
Z výše uvedených celkových příjmů a celkových výdajů jsem sestavil cash-flow pro 
prvních 5 let podnikání. Pro následující roky předpokládám inflaci 1,5%-2%. Daň 
z příjmu právnických osob je ve výši 19%. Za peněţní vklad je povaţován počáteční 
finanční vklad pro podnikání.  
Tabulka č. 18: Plánované cash-flow 09/2010-2014 
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4.7 Harmonogram realizace podnikatelského záměru 
Začátek provozu je plánován na září roku 2010. Do té doby je potřeba získat veškeré 
finanční prostředky a povolení pro provoz tenisového centra. Rekonstrukce areálu by 
neměla být časově náročná, při příznivém počasí by měl být celý areál zrekonstruován 
přibliţně během pěti týdnů. Nejnáročnější poloţkou na čas bude zaloţení společnosti a 
ţádost o úvěr a jeho předpokládané následné získání. Pro tuto činnost je potřeba 
vyčlenit dostatečný časový fond.  
Ideálním začátkem realizace celého projektu bude měsíc červen. 
Následující obrázek ukazuje fáze realizace projektu. 
Obrázek č. 10: Harmonogram realizace podnikatelského záměru 
 
 
4.8 Hodnocení efektivnosti investice 
Jako nástroje hodnocení efektivnosti investice jsem si vybral metodu čisté současné 
hodnoty a dobu návratnosti investice. 
Pro výpočet čisté současné hodnoty jsem stanovil následující kritéria. Ţivotnost 
projektu 10 let. 10 let z důvodu předpokládané délky splácení úvěru. Je také 
pravděpodobné, ţe po 10 letech bude potřeba nových investic, vyšších neţ běţných 
kalkulovaných, na modernizaci areálu (nová nafukovací hala, opětovná rekonstrukce 
zázemí tenisového centra, kompletní rekonstrukce kurtů). Dále jsem zvolil diskontní 
sazbu 8%. Vycházím z diskontní sazby pro středně rizikové projekty, která je 8-10%.  
Hodnosty ČSH a Doby návratnosti uvádí tabulka č. 19 na následující straně. 
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Tabulka č. 19: Čistá současná hodnota a Doby návratnosti 
 
Ukazatel čisté současné hodnoty je pro optimistickou a realistickou variantu kladný, pro 
tyto kalkulované varianty je tedy podnikatelský záměr ziskový. Pro pesimistickou 
variantu je hodnota poměrně dost záporná. V případě návštěvnosti tenisového centra 
pouhých 30%, s kterými počítá pesimistická varianta, by byl podnikatelský záměr 
nerealizovatelný. Pro podnikatelský záměr tedy bude klíčové, aby návštěvnost 
dosahovala alespoň 41%. Při této návštěvnosti se ČSH blíţí 0, tudíţ projekt přestává být 
ztrátový.  
Doba návratnosti je pro optimistickou i realistickou variantu přijatelná. U pesimistické 
varianty je opět hodnota mimo přijatelné meze. 
Kompletní souhrn toku cash-flow a diskontovaného cash-flow v letech 2010 – 2020 je 
přílohou č. 4 diplomové práce. 
4.9 Analýza rizik 
Pro úspěšnou realizaci podnikatelského záměru je důleţité vyjmenovat si rizika, které 
mohou projekt ohrozit. Pokud si daná rizika připustíme, bude moţné na ně lépe 
reagovat a sníţit tak jejich dopad.  
Největším rizikem zpracovávaného podnikatelského plánu je podle mého názoru nízký 
zájem zákazníků o poskytovanou sluţbu. Jak jiţ bylo zmíněno v předchozí kapitole, 
ziskovost projektu bude přímo úměrná návštěvnosti Tenisového centra. Z výpočtu ČSH, 
bylo stanoveno, ţe investice bude zisková za předpokladu návštěvnosti dosahující 
alespoň 41%. Pokud Tenisové centrum nebude dosahovat alespoň této návštěvnosti, 
hrozilo by, ţe nebude schopno splácet své závazky vůči bance. Proti těmto rizikům je 
moţné a vhodné se dopředu pojistit. 
Dalším významným rizikem je nárůst konkurence. V současné době je v Havířově 
pouze jedno zařízení, které poskytuje stejné sluţby, jaké bude poskytovat nově 
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vznikající Tenisové centrum. Díky tomu je na trhu stále prostor pro další investory, kteří 
by přišli s obdobným podnikatelským plánem. 
Z rizik plynoucích se změn zákonů se zpracovávaného podnikatelského záměru týká 
zřejmě pouze moţnost zvýšení daňového zatíţení, které by vedlo ke sníţení ziskovosti 
podnikání. 
Posledním rizikem, které by mohlo reálně ohrozit podnikatelský záměr je nechuť 
budoucí generace ke sportu. V dnešní době, které vévodí počítače je pohyb mladší 
generace čím dál tím větší vzácností. V návštěvnosti se počítá s určitým podílem dětí a 
mládeţe, a pokud bude tento podíl klesat, mohlo by docházet k postupnému poklesu 
návštěvnosti areálu, který by mohlo ovlivnit jeho chod. 
4.10 Výhled do budoucna 
V případě úspěchu podnikatelského záměru a jeho ziskovosti alespoň podle realistické 
varianty bude potřeba inovací, které by úspěch podnikání v budoucnu ještě zvýšily. 
Jelikoţ podnikatelský záměr počítá se starší halou, bylo by vhodné uvaţovat 
v kalkulacích nákladů s pořízením nové cca za 10 let. 
Pro zvýšení kvality nabízených sluţeb bude zajisté dobrou volbou rekonstrukce jednoho 
kurtu a náhrada jeho stávajícího povrchu za umělou trávu. Ta byla podle provedeného 
dotazníkového šetření označena za druhý nejoblíbenější povrch. Tuto investici by však 
bylo vhodné uvaţovat aţ po splacení celého úvěru, jelikoţ její výše by se měla 
pohybovat kolem 600 000 – 700 000 Kč. Dalším dobrým tahem také bude výstavba 
tréninkové stěny, která v areálu prozatím chybí. 
Snahou Tenisového klubu by také mělo být rozšiřování řad stálých členů. Čím širší 
bude stálá základna, tím vyšší zisky bude dlouhodobě Tenisové centrum vykazovat. Pro 
atraktivitu a znalost centra se do budoucna určitě počítá s pořádáním různých turnajů o 
věcné ceny. 
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5 Závěr 
Stěţejním cílem diplomové práce bylo zpracování podnikatelského záměru pro zaloţení 
Tenisového centra ve městě Havířov (Moravskoslezský kraj), které by mělo mít reálnou 
šanci uplatnit se na trhu. Tento podnikatelský záměr se můţe pouţít také jako nástroj 
pro plánování a rozhodování ve vznikajícím podniku. Pro efektivní podnikání je však 
důleţité uvědomit si, ţe tvrzení, která obsahuje vypracovaný podnikatelský plán, nejsou 
trvale platná a v čase se díky vývoji trhu, konkurence a změnám preferencí zákazníků 
mění. Proto je důleţité neustále sledovat trh a aspekty pro podnikání nezbytné.  
Teoretická část práce vymezuje termín podnikatelský záměr a uvádí postupy a 
doporučení pro jeho zpracování. Dalším bodem této části je strategická analýza, v které 
je definována hlavně SLEPTE analýzu pro zjištění vnějšího okolí firmy, Porterův 5-ti 
faktorový model konkurenčního prostředí pro zjištění vnitřního okolí firmy a SWOT 
analýzu pro definování příleţitostí a hrozeb podnikání v této oblasti. Dále také vymezuji 
pojmy marketingový plán a moţnosti financování podnikatelských záměrů a následné 
hodnocení efektivnosti investic.  
Následující část práce analyzuje současný stav, za kterého se vstupuje do podnikání. 
Klíčovými zpracovanými analýzami jsou SLEPTE  analýza, Porterův 5-ti faktorový 
model konkurenčního prostředí, analýza současné konkurence a také vytyčení cílového 
segmentu zákazníků. Z těchto analýz je patrné, ţe pro tento typ podnikání panují 
příznivé podmínky a také lze konstatovat, ţe konkurence v tomto typu podnikání není 
v dané lokalitě velká. 
 Vlastní návrh řešení obsahuje porovnání dvou uvaţovaných variant pro vznik 
Tenisového centra. První uvaţovanou variantou je vybudování Tenisového centra „na 
zelené louce“. Pro tuto variantu byly vyčísleny celkové investiční náklady ve výši 
4 281 543 Kč. Druhou variantou je koupě existujícího areálu a jeho rekonstrukce. Pro 
tuto variantu byly vyčísleny náklady ve výši 3 351 900 Kč. Z uvaţovaných variant jsem 
zvolil druhou zmiňovanou, tedy koupi existujícího areálu a jeho následnou rekonstrukci.  
Hlavními důvody pro tuto volbu byla výše vstupních investičních nákladů, které jsou u 
zvolené varianty téměř o 25% niţší a dále lokalita, ve které se nachází uvaţovaný areál 
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pro koupi, jelikoţ je jednoznačně výhodnější oproti uvaţovaným pozemkům pro první, 
variantu. Ke zvolené variantě jsem následně vyčíslil budoucí cash-flow v pesimistické, 
optimistické a realistické variantě. Tyto hodnoty pak byly podkladem pro hodnocení 
investice formou čisté současné hodnoty, které vyšla kladná, tudíţ zisková, pro 
optimistickou a realistickou variantu a pro určení doby návratnosti, která je u realistické 
varianty 3,8 roku. 
Na základě výše uvedených faktorů jsem dospěl k názoru, ţe tento typ podnikání má ve 
zkoumané lokalitě reálnou šanci na úspěch a realizaci tohoto podnikatelského záměru 
bych doporučil.  
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Příloha č. 1: Dotazník k zaloţení tenisového centra 
Váţená paní, váţený pane,  
rád bych poţádal o chvíli Vašeho volného času k vyplnění tohoto dotazníku. Dotazník je určen k získání 
dat k mé diplomové práci.  
 
Děkuji, Petr Toman. 
 
1. Pohlaví?:  
a) ţena 
b) muţ 
 
2. Uvítali byste v Havířově nové tenisové centrum?:  
a) ano 
b) spíše ano  
c) spíše ne 
d) ne 
 
3. Jaký tenisový povrch preferujete?:  
a) tvrdý (beton) 
b) travnatý 
c) antukový 
d) jakýkoliv umělý 
e) nevím 
 
4. Jaká je cena, kterou byste byli ochotni zaplatit za hodinový pronájem kurtu?:  
a) 200 – 299 Kč 
b) 300 – 399 Kč 
c) 400 – 499 Kč 
d) 500 Kč a více 
 
5. Vyuţili byste zvýhodněné celoroční permanentky?:  
a) ano 
b) spíše ano  
c) spíše ne 
d) ne 
 
6. Vyuţili byste sluţeb profesionálního trenéra?:  
a) ano 
b) spíše ano  
c) spíše ne 
d) ne 
 
7. Jaký je Váš věk?  
a) 15 – 24 let 
b) 25 – 34 let 
c) 35 – 44 let 
d) 45 – 55 let 
e) 55 a více. 
 
8. Místo pro Vaše nápady, návrh či poznámky (doplňkové sluţby?, prodej zboţí?, občerstvení?) :  
………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………
……………… 
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